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ВВЕДЕНИЕ 
Коммерческая деятельность выступает связующим  звеном между  
производством и потреблением и ее значение постоянно возрастает.  Каждое 
предприятие, в  целях  своего развития вступая в сферу обращения, 
осуществляет коммерческие операции. 
Коммерция в сфере товарного обращения это совокупность 
коммерческих операций и процессов, направленных на эффективную куплю-
продажу и доведение товаров до потребителей с ориентацией на спрос и 
получение прибыли. 
В процессе развития российской экономики особую значимость 
приобретает такая важная форма реализации товаров как, оптовая продажа 
товаров. 
Оптовая торговля оказывает услуги производителям товаров и 
розничной торговле. В результате её деятельности товар приближается к 
потребителю, но ещё не попадает в сферу личного потребления. Согласно 
общепринятому определению, оптовая торговля - составная часть внутренней 
торговли; начальная стадия обращения товаров, движение их от 
производителей до предприятий розничной торговли или до предприятий - 
потребителей продукции. 
Правильная организация коммерческой работы в рамках оптовой 
продажи товаров способствует росту товарооборота, достаточно полному 
удовлетворению совокупного спроса населения и получению коммерческого 
успеха. 
В настоящее время осуществляется свободная купля – продажа товаров 
и созданы условия для самостоятельного выбора магазинами поставщиков 
товаров, возрастает значимость коммерческой деятельности по установлению 
оптимальных хозяйственных связей с розничными предприятиями. Оптовым 
предприятиям необходимо определить свой целевой рынок, а не пытаться 
обслужить сразу всех. 
Актуальность выбранной темы заключается в том, что в рыночных 
отношениях, оптовой продаже товаров приходится организовывать свою 
коммерческую деятельность, расширять сферу договорных отношений с 
поставщиками и изготовителями товаров, повышать эффективность и 
действенность договоров поставки, создавать новые коммерческие структуры 
по изучению и прогнозированию покупательского спроса, участвовать в 
работе товарных бирж, в оптовых ярмарках, в выставках-продажах и в 
выставках-просмотрах новых и лучших изделий. 
Целью бакалаврской работы является разработка путей 
совершенствования организации оптовой продажи товаров. 
Для достижения поставленной цели в курсовой работе нами были 
поставлены следующие задачи: 
1. С позиций функционально-средового подхода проанализировать 
теоретические основы и особенности коммерческой деятельности в оптовой 
торговли в современных условиях; 
2. Провести комплексный организационно-экономический и 
технологический анализ коммерческой деятельности ООО «НЕСТА» в том 
числе:  
- провести анализ организационно-управленческого структуры и 
материального и технического оснащения предприятия; 
  -  рассмотреть конкурентоспособность исследуемого предприятия 
оптовой торговли ООО «НЕСТА» его слабые и сильные стороны»; 
- изучить практику работы отдела оптовых продаж и   организацию 
оптовой продажи товаров ООО «НЕСТА»; 
3. На основе выявленных проблем разработать и рассчитать 
мероприятия по совершенствованию оптовой продажи товаров ООО 
«НЕСТА»; 
Предметом исследования является организация оптовой продажи 
товаров.  
 
Объектом исследования работы является оптовое предприятие ООО 
«НЕСТА».  
Теоретической основой написания курсовой работы являются 
законодательные и нормативные акты, труды отечественных и зарубежных 
авторов в области коммерческой деятельности, таких как Александрова Ю.Л., 
Брагин И.А., Виноградовой С.Н., Гуняков Ю.В., Панкратова Ф.Г., Протасов 
В.Ф. и т.д., публикации в периодической печати и материалы научно-
практических конференций; результаты собственных исследований. 
 Методической основой являются методы анализа и синтеза, 
группировки и сравнения, абсолютных разниц, графический, табличный и т.д. 
В первой главе исследуются теоретические основы коммерческой 
деятельности предприятий оптовой торговли, раскрыта сущность, принципы, 
функций оптовой продажи товаров, проанализированы и обобщены труды 
зарубежных и отечественных авторов по данной проблеме.  
Во второй главе проведена организационно экономическая 
характеристика предприятия. 
В третьей части курсовой работы проведен анализ функций 
коммерческой деятельности предприятия и рекомендации по дальнейшему 
повышению эффективности оптовых продаж товаров с расчетами 
необходимых затрат и планируемого экономического эффекта. 
Бакалаврская работа состоит из введения, трех глав, заключения, списка 
литературы, приложения. Общий объём работы составляет 88 страниц. 
Бакалаврская работа иллюстрирована 19 рисунками, 32 таблицами. Список 
использованных источников включают в себя 50 источников. 
 
 
 
 
 
 
1 Теоретические основы коммерческой деятельности  
1.1 Коммерческая деятельность: понятие, сущность и функции оптовой 
торговли  
 
Коммерческая деятельность возникла в глубокой древности с 
появлением товарно-денежных отношений и торговых посредников. Именно 
тогда в трудах Ксенофонта, Платона, Аристотеля возникли первые попытки 
философов осмыслить сущность коммерческой деятельности Коммерция – (от 
лат. commercium) это деятельность по продаже товаров или услуг с целью 
получения прибыли.  
Важным вкладом в определение коммерческой деятельности внесли 
меркантилисты – Скаррута, Мен, Стаффорд и другие, определив торговлю 
источником богатства, способствующую накоплению золота. Ими же был 
озвучен принцип обмена – покупать дешевле, продавать дороже. 
Незаменимы труды и западных ученых, Смита, Милля, Маркса, 
Веблена, Кейнса, Паттерсона в теоретические и практические основы 
коммерческой деятельности. 
Возникновение торгового предпринимательства на Руси также 
относится к глубокой древности. Уже в IX торговля стала важной сферой 
хозяйственной деятельности. Рынок (торг, торжище, торговище) занимал 
центральное место в русском городе - в древнем Киеве, например, 
насчитывалось восемь рынков.  
Активное развитие отечественной торговли достигается к VIII-IX вв. В 
XIX — начале XX вв. коммерческая деятельность была основным объектом 
занятия российского купечества, являвшегося почётным сословием 
российского общества. В этот период искусство коммерции в России достигло 
высокого уровня. В октябре 1653 года был обнародован Торговый устав, 
главное назначение которого состояло в установлении единой торговой 
пошлины в размере 5 % от цены продаваемого товара и повышении размера 
пошлины, взимаемой с иностранных купцов, причем иностранным купцам 
разрешалось вести, только оптовую торговлю. 
Среди российских работ, отразившими проблемы коммерческой 
деятельности, можно выделить работы следующих авторов - Полонников 
А.П., Энгельман, Кондильяк, Колчинский, Шур Д.Л., Труханович Л.В. Многие 
вопросы коммерческой деятельности, рассматриваемые ими, остаются 
актуальными и в настоящее время.  
Оптовые торговые предприятия, осуществляя коммерческую 
деятельность по продаже товаров, должны опираться на маркетинговые 
исследования [31 c.121]. Они должны определить свою нишу на рынке, т.е. 
найти рынок сбыта товаров. Оптовое предприятие, подбирая свой целевой 
рынок, тем самым выбирают себе группу клиентов по однородным признакам: 
по профилю, по объему деятельности и др. 
Оптовое предприятие в пределах целевой группы может выделить 
наиболее рентабельных для себя клиентов и установить с ними более тесные 
отношения. Затем решаются вопросы о комплексе услуг, товарном 
ассортименте, ценах, методах распространения товаров и методах 
стимулирования. При этом под методами распространения подразумевается 
различная деятельность предприятия, связанная с транспортировкой товаров, 
организацией товародвижения и т.д.  
Авторы учебника «Основы коммерческой деятельности» Осипова Л.В. 
и Синяева И.М., отмечают, что методы стимулирования включают 
деятельность предприятия по убеждению клиентов в необходимости покупки 
товаров, распространению сведений об их достоинствах. Реклама выступает 
здесь важнейшим средством. 
Коммерческая работа по продаже товаров на предприятиях оптовой 
торговли имеет свою специфику, которая вызвана тем, что оптовые 
предприятия реализуют товары оптовыми партиями, и в качестве клиентов тут 
выступают оптовые покупатели (магазины, оптовые посредники и т.д.).  
Розничные торговые предприятия, как правило, реализуют товары 
конечным потребителям. Все это требует, естественно, различных подходов 
при решении вопросов, связанных с куплей-продажей товаров. В различных 
звеньях торговли по-своему будут решаться вопросы управления товарными 
запасами, формирования ассортимента товаров, проведения рекламных 
мероприятий и т.д. Процесс купли-продажи товаров будет различным по 
содержанию, а также различным будет его документальное оформление.  
Изучение самой сущности коммерческой деятельности, излагаемой 
различными авторами, показывают самые различные определения сущности 
коммерческой деятельности.  
На основе нормативных документов оптовая продажа товаров 
трактуется по-разному, определение можно увидеть в Приложении А.  
Исходя из Приложения А, можно объяснять данное определение как 
оптовая продажа – это вид торговой деятельности, связанный с приобретением 
и продажей товаров дистрибьюторам, а не окончательным потребителям.  
Из научных исследований Гунякова Ю.В. мы можем увидеть схему 
дистрибьюции в оптовой торговле на рис.1. На которой очень хорошо 
показано взаимодействие материальных и информационных потоков.  
 
Рис.1- Дистрибьюция в системе отношений коммерческой 
деятельности в оптовой торговле [18 c.140] 
Далее мы узнаем, что оптовая продажа товара включает как 
непосредственные коммерческие связи в условиях договоров купли-продажи 
 
и поставки между предприятиями-производителями и потребителями, так и 
связи между ними через торговых посредников.  
Чаще всего, товар, покупаемый у оптового продавца, предназначен для 
последующей перепродажи.  
Виноградова С.Н. [15 с.68] отмечает основные задачи оптовой торговля: 
- изучение рынка, спроса и предложения на товары народного 
потребления; 
- закуп и реализации товаров в необходимом потребителю ассортименте, 
количестве и соответствующего качества; 
- своевременное и бесперебойное обеспечение товарами 
посреднических и розничных предприятий; 
- организация хранения товарных запасов; 
- организация планомерного и ритмичного завоза товаров; 
- обеспечение стабильности партнерских отношений в хозяйственных 
связях; 
- обеспечение приоритета конечного потребителя; 
- применение экономических методов регулирования всей системы 
взаимоотношений между поставщиками, посредниками, потребителями; 
снижение совокупных издержек, связанных с продвижением товаров от 
изготовителей к потребителю. 
Брагина Л. А считает, что важнейшая задача оптовой продажи товаров– 
это равномерно регулировать товарное предложение в соответствии со 
спросом. Объективная возможность успешно решить данную задачу 
обусловлена промежуточным положением оптовой торговли: в ней 
концентрируется значительная часть товарных ресурсов, что позволяет не 
ограничиваться операциями пассивного характера, а активно влиять на сферу 
производства, розничную торговлю и через неё – на сферу потребления.  
Отсюда следует, оптовая продажа является одной из основных 
коммерческих функций оптовых предприятий. Все остальное по отношению к 
ней имеют подчиненное значение и обслуживают ее. 
Среди российских работ, отразившими данную исследуемую тему 
можно выделить работы следующих авторов – Половцева Ф.П., Платонов 
В.Н., Шур Д.Л., которые разделяют оптовую торговлю на следующие виды: 
 предприятия, которые специализируются на оптовой торговой 
деятельности и осуществляют полный комплекс закупочно-сбытовых 
операций с переходом права собственности на товар к оптовому звену. 
Это так называемые независимые оптовые торговцы; 
  посреднические оптовые структуры, которые не применяют в своей 
деятельности перехода права собственности на товар к ним ; 
  организаторы оптового оборота. 
Специализированные на оптовой торговле предприятия со всем 
комплексом закупочно-сбытовых операций (независимые оптовые торговцы) 
должны составлять основу системы оптовых структур на потребительском 
рынке. Основной их задачей является создание в среднем звене товарооборота 
необходимых условий для выхода на рынок преимущественно крупных 
товаропроизводителей и розничных торговцев [11].  
Это могут быть как специализированные на отдельных товарах, так и 
универсальные оптовые торговцы. Они могут предоставлять различные виды 
услуг. 
Разновидностями оптовых предприятий с полным комплексом 
закупочно-сбытовых операций можно рассмотреть в Приложении Б. 
Далее рассмотрим оптовую продажу товаров как функцию 
коммерческой деятельности. 
 
1.2 Оптовая продажа товаров как функция коммерческой деятельности 
 
Слово «торговля» очень близко по значению с «продажей», однако 
имеет другой оттенок и иногда больше подходит для общего описания 
торгового бизнес-процесса или определенной специфики продаж. Также 
словом «торговля» можно описать торгово-закупочную деятельность 
(закупки, продажи) вообще, обозначить вид деятельности и отрасль в целом 
(работники торговли, торговое представительство и др.). Продажи – западный 
термин, подчеркивающий современный подход к организации торговли в 
компании, применение эффективных методов, нацеленность на конкретный 
результат [42 с.105]. 
По договору оптовой купли-продажи, продавец, осуществивший 
предпринимательскую деятельность по продаже товаров обязуется передать 
покупателю товар, а покупатель обязуется уплатить за нее определенную 
сумму (цену) [2]. 
Покупатель должен принять товар и оплатить его по цене, объявленной 
продавцом. Если договором предусмотрена предварительная оплата товара, 
отказ от оплаты покупателем товара в установленный договором срок 
признается отказом покупателя от договора [2]. 
Договор оптовой купли-продажи является публичным договором.  Это 
означает, что оптовое торговое предприятие обязано продавать товары 
каждому. Он считается заключенным в надлежащей форме с момента выдачи 
продавцом покупателю кассового либо товарного чека, либо иного документа, 
подтверждающего оплату товара. В то же время, отсутствие у покупателя 
указанных документов не лишает его возможности ссылаться на свидетельские 
показания в подтверждение заключения договора и его условий[2]. 
Таким образом, оптовая торговля представляет собой отношения, 
возникающие между продавцом и покупателем в процессе передачи и оплаты 
товаров. 
Все эти отношения регулируются Гражданским Кодексом Российской 
Федерации, иными федеральными законами и постановлениями 
правительства. 
Передача денег продавцу, передача товара покупателю является 
центральными элементами оптовой торговли как вид предпринимательской 
деятельности [29 с.304]. 
Под торговой деятельностью, понимают вид предпринимательской 
деятельности, связанный с приобретением и продажей товаров. 
Товар должен иметь (или не иметь) вещественную форму. 
Рассмотренные нормативные документы одинаково трактуют понятие 
оптовой торговли. 
С другой стороны, приобретение товаров покупатель удовлетворяет 
множество нематериальных потребностей, а с другой стороны, совершает 
покупку, покупатель чувствует удовлетворенность, именно поэтому процесс 
покупки является удовлетворение материальных и нематериальных 
потребностей. 
Определение сути и содержания коммерческой деятельности, ее 
функций и целей имеет принципиальное значение. Цели коммерческой 
деятельности определяют её содержании и функции, которые не сводится 
только к непосредственно коммерческим функциям покупки и продажи 
продукции. Они предполагают выполнение и других работ - изучение и 
формирование спроса на продукцию, поиск партнеров и заключение сделок до 
поставки продукции и последующего обслуживания, включая и управление 
коммерческой деятельностью [33 с. 86]. 
Функция, которую выполняет коммерция в процессе общественного 
воспроизводства, определяется уровнем развития сферы обращения, типом 
модели хозяйственной системы и ее состоянием.  
При развитом товарном производстве и обращении коммерсанту 
отводится еще более активная роль: «коммерсант берет на себя доставку 
продукции нужного качества в оговоренное место и время, компенсирует 
затраты на приобретение и транспортировку, а также может размещать заказы 
у производителя до начала производства и тем самым создавать условия, 
позволяющие кредитовать товаропроизводителя. При отсутствии или 
недоступности денежного капитала он может сам выступать в роли 
кредитора». [33, с. 89] 
Итак, коммерческая деятельность неразрывно связана с товарным 
обращением и кругооборотом капитала. Время обращения состоит из двух 
фаз: времени превращения денег в товары; времени превращения товаров в 
деньги, т.е. времени сбыта новых товаров потребителям. Используем для 
наглядности формулу кругооборота общественного капитала: 
      Сп                                (1) 
    Д – Т  П Т* - Д* 
    Купля   рс Продажа  
Существование двух фаз товарного обращения является закономерной 
причиной подразделения коммерческой деятельности на закупочную и 
сбытовую. На первой фазе осуществляются процессы закупки материальных 
ресурсов, на второй - сбыт готовой продукции. Первая часть формулы 
товарного обращения характеризует закупку, а вторая часть формулы – 
продажу товаров.  
В бакалаврской  работе освещаются коммерческие функции торгового 
предприятия, для которого в теоретическом плане коммерческие функции 
представлены в таблице 1.1. 
Таблица 1.1 - Коммерческие функции  
Обстоятельства Функции 
 экономические  технологические 
Коммерческая деятельность 
осуществляется на денежной основе 
Финансовая (Ф) Кредитный договор, хранение, 
инкассация 
Оборудование, сырье, материалы, 
находятся у других предприятий 
Материально техническое 
обеспечение (МТО) 
Договор поставки, транспортировка, 
складирование, хранение 
Отсутствие необходимых товаров Закуп товаров (ЗТ) Договор купли – продажи, 
транспортировка, складирование, 
хранение 
Коммерческая деятельность 
осуществляется специалистами 
Найм рабочей силы (НРС) Трудовой договор доставка к месту 
работы, техника безопасности труда 
Коммерческая деятельность строится на 
основе информации 
Информационная (И) Договор купли – продажи, сбор, 
обработка, хранение 
Наличие произведенной продукции Продажа (сбыт) товаров (СТ) Договор купли – продажи, 
складирование, хранение, 
транспортировка 
Наличие условий для оказания услуг Продажа услуг (ПУ) Договор купли - продажи 
 
Из анализа данных таблицы 1.1 можно сделать вывод, что функции 
магазина (экономические и технологические): финансовая, материально – 
техническая, информационное обеспечение коммерческой деятельности, 
закуп товаров, покупка рабочей силы, продажа товаров и услуг, которые 
являются объективными.  
Эти функции обусловлены, различными обстоятельствами 
жизнедеятельности предприятия в процессе взаимодействия и реализации 
коммерческой функции. 
Так финансовая функция связана с взаимоотношениями данного 
предприятия с представителями рынка капиталов: материально – техническая 
- с рынком средств производства; закуп товаров – с рынком продавцов; найм 
рабочей силы – с рынком труда; продажей продукции, предоставлением 
дополнительных услуг – с покупателями. 
Содержание коммерческой деятельности удобнее представить на 
модели предложенной профессором Гуняковым Ю.В. [18, стр.29] 
 
 
Рисунок 2 - Содержание коммерческой деятельности [18,стр.29] 
Как видно из рисунка 2 экономической содержание функций не 
одинаково: часть из них направлена на создание необходимых условий 
достижения главной цели коммерческих предприятий – получение прибыли. 
Финансовое изучение коммерческой деятельности предполагает 
исследования капитализации прибыли, накопление доходов и расходов от 
продаж, мобилизацию финансов за счет внешних источников: инвесторов и 
кредиторов; управление использования капитала и доходов; контроль и 
ведение расчетов с поставщиками и покупателями. 
Изучение материально – технических ресурсов предполагает 
исследование и анализ приобретенных машин и оборудования, сырья, 
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комплектующих материалов, инвентаря необходимых для хозяйственной 
деятельности. 
Изучение трудовых ресурсов, предусматривает анализ системы подбора, 
найма персонала, уровень оплаты труда и его производительности, текучести 
кадров и других. 
Изучение информационного обеспечения коммерческой деятельности 
предполагает исследование и анализ сбора, обработки сведений внешнего и 
внутреннего характера, которое обеспечивает и вооружает специалистов 
коммерческой деятельности соответствующей информацией для принятия 
правильных решений в процессе купли – продажи. 
Изучение закупки товаров связаны, с анализом поставщиков и 
приобретением отсутствующего сырья, материалов, комплектующих и других 
товаров их влияния на результаты коммерческой деятельности. 
Изучение продаж (сбыта) товаров и услуг потребителями, либо 
посредниками предусматривает анализ покупателей, установление 
коммерческих связей, разработку сбытовой программы, составление графиков 
и выполнение договорных поставок; представление дополнительных услуг: 
предпродажных, продажных и послепродажных. 
 
Изучение вышеперечисленных коммерческих функций предполагает 
исследование следующих типичных операций реализации коммерческой 
деятельности: 
1. Операции по организации коммерческих отношений: определение 
партнера; согласование условий обмена; заключение коммерческого договора. 
2. Операции по осуществлению коммерческих отношений: покупка/ 
сбыт (продажа) товаров; произведение необходимых расчетов. 
Реализация всех коммерческих функций, таким образом, «предполагает, 
осуществление следующих типичных операций: во-первых, определение 
конкретного покупателя/продавца, согласование вех условий обмена, 
заключении коммерческого договора и, во-вторых, исполнение согласованных 
обязательств, то есть покупка/сбыт (продажа) товаров и услуг, произведение 
необходимых расчетов» [9, с. 26]. 
Коммерческие функции предприятий в зависимости от содержания 
обслуживаемых процессов подразделяются на функции собственно 
коммерческого характера и функции технологического характера. Функции 
технологического характера вторичны по отношению к функциям 
коммерческого характера. Они подразделяются на основные и 
вспомогательные. 
Основные функции технологического характера (хранение, доставка) 
обусловливают взаимосвязь функциональной деятельности предприятия на 
стадии обращения: материально-техническое обеспечение-производство-
сбыт, то есть цикличность процесса воспроизводства.  
Вспомогательные функции технологического характера 
(предпроизводственная и предпродажная подготовка, послепродажное 
обслуживание) сопутствуют осуществлению основных функций 
коммерческого характера как итогового процесса всей функциональной 
деятельности предприятия, обусловливающего в конечном счете его результат 
(ценность).[9, с.24] 
Для эффективной работы коммерческого предприятия особое значение 
имеют следующие  принципы коммерческой деятельности: 
- целевая направленность на достижение конечного результата – 
прибыли;  
- гибкость коммерции, ее направленность на учет постоянно 
меняющихся требований рынка; 
- умение предвидеть коммерческие риски. Минимизация рисков и 
конкурентоспособность; 
- выделение ведущего звена в деятельности организации; проявление 
личной инициативы; высокая ответственность за выполнение принятых 
обязательств по торговым сделкам; 
- материальное и моральное стимулирование работников; неразрывная 
связь коммерции с принципами маркетинга. 
Сущность и содержание коммерческой деятельности полнее 
раскрывают вопросы ее роли в сфере товарного обращения. 
В соответствии с этим Ю. В. Гуняков «коммерческую деятельность 
определяет «как совокупность отношений по поводу купли – продажи с целью 
получения взаимной выгоды, что и является предметом коммерциологии» » 
[18, с.17]. Отношения по поводу купли - продажи, подчеркивает автор, – 
«проявляются в постоянно изменяющихся видах, формах, методах, 
инструментах, экономических результатах торговли, они, следовательно, 
становятся объектом анализа при познании коммерческой 
деятельности»[18,с.17]. 
Профессор Ю.В. Гуняков, определяет коммерческую деятельность как 
систему экономических и торгово-технологических отношений, основанной 
на взаимовыгодной основе. Оптовая продажа товаров будет рассматриваться 
как торговля товарами и оказание услуг покупателями.  
Представим продажу товаров через функциональную модель 
коммерческой деятельности (рис 3) 
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Рис. 3– Продажа товаров в функциональной модели коммерческой 
деятельности [17, 18,19] 
Таким образом, продажа товаров является частью коммерческой 
деятельности, которая взаимодействует со всеми функциями коммерческой 
деятельности, посредством экономических и торгового–технологических 
отношений и основанной на взаимовыгодной основе.  
Далее рассмотрим особенности коммерческой деятельности оптового 
предприятия. 
1.3 Особенности коммерческой деятельности оптового предприятия 
Центры экономической деятельности в условиях рыночного хозяйства 
сосредоточены в основном звене всей экономики - предприятия. 
По определению профессора Александрова Ю.Л. предприятие - это 
самостоятельный хозяйствующий субъект экономики, производящий и 
реализующий продукцию, выполняющий работы и оказывающий услуги в 
целях удовлетворения общественных потребностей и получения прибыли [9 
с.10] 
Во многих работах, можно встретить, что главная цель оптовой торговли 
– это сбыт продукции с получением максимальной прибыли для предприятия. 
Такой выбор главной цели, авторы объясняют, как: «прибыль обеспечивает 
устойчивую конкурентоспособность, финансовую возможность 
расширенного воспроизводства, гарантирует предприятие от банкротства, 
является источником фонда, распределяемого среди акционеров, пайщиков, 
вкладчиков, служит мерилом оценки успешности деятельности фирмы, 
позволяет оценивать конкурентов» [18 с.136]. 
Цели коммерческой деятельности. Многие исследователи в своих работах 
представляют единственной целью коммерческой деятельности – получение 
прибыли. Выбор прибыли в качестве главной цели объясняется следующими 
обстоятельствами: «она обеспечивает устойчивую конкурентоспособность, 
финансовую возможность расширенного воспроизводства, гарантирует 
предприятие от банкротства, является источником фонда, распределяемого 
среди акционеров, пайщиков, вкладчиков, служит мерилом оценки 
успешности деятельности фирмы, позволяет оценивать конкурентов». [9,с.12] 
В современных условиях второй по значимости целью называют 
максимизацию прибыли, так же к числу приоритетных целей многие 
предприятия относят качество, увеличение доли рынка, снижение издержек, 
обеспечение ликвидности 
 
В общем цели, подчеркивает Ю.В. Гуняков, можно разделить на 
постоянные и цели, которые могут находиться в потенциальном состоянии 
(Таблица 1.2) 
Таблица 1.2 - Классификация целей коммерческой деятельности  
Цель 
Постоянные  Переменные 
Прибыль 
Качество товара 
Удовлетворение потребностей 
Обеспечение ликвидности 
Конкурентоспособность 
Развитие 
Выживание 
Открытие филиала 
Присоединение 
Самосохранение 
Коммерческая деятельность 
 
Определение сути и содержания коммерческой деятельности, ее 
функций и целей имеет принципиальное значение. Цели коммерческой 
деятельности определяют её содержании и функции, которые не сводится 
только к непосредственно коммерческим функциям покупки и продажи 
продукции. Они предполагают выполнение и других работ - изучение и 
формирование спроса на продукцию, поиск партнеров и заключение сделок до 
поставки продукции и последующего обслуживания, включая и управление 
коммерческой деятельностью. 
Эффективность оптовой торговли обусловлена правильно 
сформированной системой отношений. Их совершенствование зависит от 
того, насколько правильно применяются принципы коммерческой 
деятельности.  
Принципы коммерческой деятельности отражают требования законов, 
которые регулируют коммерческую деятельность и поэтому становятся 
правилами для всей совокупности оптовых торговых процессов предприятия. 
Коммерческая деятельность в оптовой торговле реализует себя через 
различные осуществляемые субъектами функции, по которым понимается 
совокупность определенных обязательных действий в процессе обмена, 
которые должны совершаться для достижения своих коммерческих целей.  
Овладеть современными формами и методами обмена, подчинить их 
своим экономическим интересам – значить наладить эффективный механизм 
коммерческой деятельности. 
Субъекты коммерческой деятельности, продавцы и покупатели, тесно 
связаны между собой. Продать можно лишь в том случае, если есть желающие 
купить. И наоборот, вне этой связи, которую формируют, организуют, 
совершенствуют стороны сделки, добиваясь взаимной выгод, не может быть 
торговли. Поэтому «механизм в коммерческой деятельности в самом первом 
приближении можно определить, как необходимую взаимосвязь, внутреннюю 
организованность, упорядоченность между субъектами рынка» [7, с.189]. 
Отношения организации, упорядоченности, составляющие сущность 
механизмов коммерческой деятельности, воспринимают интересы сторон, 
преодолевают их противоречивость и находят согласование в той или иной 
конкретной специфической форме. В системе отношений коммерческой 
деятельности данная группа, связанная с их механизмами, находиться на 
самой поверхности этой структуры, но именно она обуславливает логичность 
и внутреннюю устроенность системы. Место механизма коммерческой 
деятельности в системе коммерческих отношений представлено на рис. 4 
 
Рисунок 4 - Место механизма коммерческой деятельности в системе 
коммерческих отношений [17] 
Основными факторами формирования механизмов коммерческой 
деятельность можно назвать следующие:  
 экономические интересы продавца;  
 экономические интересы покупателя;   
 экономические интересы предприятий инфраструктуры;  
 экономические законы;  
 законодательные и нормативные акты;  
 социально этические нормы; циклический характер развития; научно-
технический прогресс; 
Характеристика механизма с точки зрения коммерческой деятельности 
заключается в наличии в нем ряда звеньев, подвижное соединение их друг с 
другом при помощи силы приводящих их в движение, последовательность 
движения механизма. 
При этом структура механизма коммерческой деятельности будет 
выглядеть следующим образом, рис. 5. [17. с. 148] 
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 Рисунок 5 - Структура механизма коммерческой деятельности [17. с. 148] 
Данная структура, по определению Ю. В. Гунякова универсальна, 
потому что импульсом исследуемого механизма является экономический 
интерес коммерсанта, который выражается в основной цели коммерции – 
получении прибыли от продаж. Он порождает исходное звено механизма, 
представляющее собой блок отношений по выявлению потенциального 
эффективного клиента и заключению с ним коммерческой сделки. Далее 
следует ее осуществление: операции по купле-продаже оговоренной 
продукции и дополнительных услуг (центральное звено) и завершается  
механизм коммерческой деятельности удовлетворением экономического 
интереса предпринимателя (выходное звено) 
В аспекте торгового менеджмента механизмы в коммерческой 
деятельности рассмотрены Бланком А.И. и по его мнению в структуру 
механизма входят следующие элементы: «государственное правовое и 
нормативное регулирование торговой деятельности предприятия; рыночный 
механизм регулирования торговой деятельности; внутренние механизмы 
регулирования отдельных аспектов хозяйственной деятельности торгового 
предприятия; механизм информационного обеспечения торгового 
менеджмента; система методов контроля за реализацией управленческих 
решений» [ 18, с. 207]. 
Однако, по мнению Ю.В. Гунякова, данная структура не отражает 
самого главного в сущности механизма. Классификация механизмов 
коммерческой деятельности очень неопределенна, в силу не достаточного 
исследования самих механизмов. Поэтому он предлагает «данную 
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классификацию проводить как совокупность типов, видов, форм, методов и 
инструментов коммерческой деятельности, приведенных в таблице 1.3». [17, 
с. 150] 
Таблица 1.3 – Классификация механизмов торговли вещественными 
товарами 
Типы Виды Формы Методы Инструментарий 
Торгов
ля 
вещест
венны
ми 
товара
ми 
Оптовая Складская 
Транзитна
я 
Через заказ  
Личный отбор 
По образцам  
По каталогам 
Через склад 
Через автосклад 
Дилерская 
Комиссионная 
Брокерская 
Агентская 
Биржевая 
Аукционная   
Договоры: поставки, купли-
продажи, агентские, комиссионные, 
предоставления права на продажу, 
на реализацию, брокерские, 
контрактации, биржевые, 
аукционные. Заказы, заявки, 
оферты. Показатели: 
Объем, темпы, структура закупок, 
продаж, издержек обращения, 
эффективность коммерческой 
деятельности 
 Розничная Магазинн
ая 
Внемагаз
инная 
 Индивидуальное 
обслуживание 
Свободный доступ 
По образцам 
Самообслуживание 
Продажа по 
телефону 
Через агентов. 
Договоры купли продажи 
Показатели: 
Объем, темпы, структура закупок, 
продаж, издержек обращения, 
эффективность коммерческой 
деятельности 
  
Аналогично будет выглядеть классификация механизма по другим 
критериям коммерческой деятельности. 
По критерию продолжительности действия механизмов коммерческой 
деятельности, их можно подразделить на краткосрочные, среднесрочные и 
долгосрочные что является атрибутом всех коммерческих сделок: поставки, 
купли-продажи, аренды и других. 
Так же различают внешние и внутренние механизмы коммерческой 
деятельности.  
Внешние – применяются между различными субъектами рынка: 
продавцами и покупателями, данные механизмы выходят за рамки одного 
предприятия. Внешние механизмы можно подразделить на открытые и 
закрытые.  
Внутренние характеризуются взаимодействием сотрудников внутри 
компании, данные механизмы локальны. 
Рассмотрим структуру внутренних механизмов на модели (рис.6)  
 
Рисунок 6 - Модель внутреннего механизма коммерческой деятельности [17] 
 
Импульсом взаимодействия сотрудников коммерческой фирмы, прежде 
всего, выступает экономический интерес, то есть получение существенного 
личного дохода на основе достижения ими высокой эффективности 
коммерческой деятельностью. Содержанием исходного звена механизма 
является определением целей, задач и функций подразделения фирмы.  
 
1.4 Подходы к оценке эффективности коммерческой деятельности 
торгового предприятия 
Для оценки эффективности оптовой продажи товаров в торговом 
предприятии используют систему показателей. Обоснование необходимости 
их применения дано в теории множественности целей, основу которой 
составляет системных подход к описанию предприятия, что предполагает 
существование в системе иерархии целей и, соответственно, критериев их 
достижения. Гуняков Ю.В. в своем научном издании показывает повышение 
эффективности на рисунке 7. 
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 Рис. 7- Аспекты повышения эффективности коммерческой 
деятельности предприятия [18 c.145] 
Эффективность складского хозяйства – это показатель эффективного  
использования складских площадей, уменьшения затрат времени на 
выполнение различных операций, получения максимума прибыли при 
наименьших затратах, гибкости в принятии решений. 
Производительность труда работников склада – это товарооборот или 
грузооборот на одного работника в единицу времени, рассчитывается по 
формуле: 
П = СТО / (Ч*В)   или П = СГО / (Ч*В),                    (2) 
где П – производительность труда работников склада, руб.% чел. час 
или т%чел.час; 
СТО – складской товарооборот, руб.; 
СГО – складской грузооборот, т; 
Н – численность работников склада; 
В – временной интервал, для которого исчисляется производительность 
труда, например час. 
Коэффициент полезной площади склада – это доля полезной 
(предназначенной для хранения товаров) площади к общей площади склада. 
К = Sпол/Sобщ, где                                                                      (3) 
К – коэффициент полезной площади склада 
Sпол – полезная площадь склада (для хранения товаров), м2 
Sобщ – общая площадь склада, м2 
Значение такого показателя свидетельствует о рациональном 
распределении площадей в отчётном году.  
Коэффициент использования полезного объема склада – это отношение 
объема стеллажей с товарами к общему складскому объему. 
Коэффициент ритмичности рассчитывается как продукция, фактически 
выпущенная в пределах декадных планов, зачтенной в выполнение плана по 
ритмичности на плановый выпуск продукции. 
Кр = Пф / Пп, где                                                                   (4) 
Пф – продукция, фактически выпущенная в пределах декадных планов; 
Пп – продукция плановая. 
Для расчета площади стеллажного хранения товаров используют 
показатель максимального запаса, выраженного в условных поддонах. 
ТЗпод = О*Д*Кнеравн/365*Ст ,         (5) 
где О – годовой объем складского товарооборота, руб.; 
Д – товарный запас, дни оборота; 
Ст – средняя стоимость одного поддона, руб.; 
Кнеравн – коэффициент неравномерности образования запасом; 
Коэффициент равен 1,25. 
Можно также определить потребную площадь хранения  товаров: 
Сп1=ТЗпод*Нхр,             (6) 
где Нхр – норма площади с учетом способа хранения. 
На складе ООО «НЕСТА» используется лишь стеллажное хранение 
товаров. 
Нхр=40 -  для стеллажного хранения. 
Определим К использования полезного объема склада. 
Кпос = Сп1 /   Sобщ                                         (7) 
Данный показатель также свидетельствует о высокой эффективности 
работы склада [25 с.364] 
В качестве обобщающего показателя эффективности коммерческой 
деятельности могут выступать комплексные показатели оценки 
эффективности торговой деятельности, финансово-хозяйственной 
деятельности, показатели эффективности хозяйствования торгового 
предприятия, темпа экономического развития и т.п. 
Из работы Гунякова Ю.В. мы можем наблюдать, что обобщающим 
показателем оценки эффективности коммерческой деятельности предприятия 
может выступать показатель экономического потенциала. Под экономическим 
потенциалом торгового предприятия понимается совокупность ресурсов, 
приведенных в рисунке 8. 
 
Рис.8- Состав ресурсного потенциала  предприятия [19 c.120] 
Но также важно рассмотреть ресурсы предприятия и их показатели 
эффективности их можно увидеть на рисунке 9. 
 
 
Рис.9-Основные показатели оценки эффективности использования 
ресурсов предприятия [18 c.221] 
Экономический потенциал определяется: 
-реальными возможностями торгового предприятия, как 
реализованными, так и нереализованными; 
-объем ресурсов и резервов, как вовлеченных, так и не вовлеченных в 
основную деятельность; 
-способностью управленческого персонала использовать возможности и 
ресурсы для достижения как текущих, так и перспективных целей 
предприятия 
На практике более целесообразно сочетать использование системы 
показателей оценки эффективности коммерческой деятельности с расчетом 
обобщающих показателей. 
В качестве обобщающей оценки эффективности коммерческой 
деятельности торгового предприятия могут быть использованы следующие 
комплексные показатели: 
Показатель эффективности использования торгового потенциала 
предприятия 
Э итп = ОТО / [ФЗП + ( ОСср + ОФ ср) * К привед.],            (8) 
где Э итп - показатель эффективности использования торгового 
потенциала предприятия; 
ОТО -   оптовый товарооборот, тыс. руб.; 
ФЗП – фонд заработной платы, тыс. руб.; 
ОС ср. – среднегодовая стоимость оборотных средств; 
ОФ ср. – среднегодовая стоимость основных средств; 
К привед. – нормативный коэффициент, равный 0,12. 
Рассматриваемый показатель позволяет оценить эффективность 
использования экономического потенциала предприятия и сравнить 
имеющиеся у него ресурсы с основным конечным результатом деятельности – 
товарооборотом. Чем выше значимость этого показателя, тем лучше 
выполняется предприятием его основная функция – обеспечение 
потребностей населения в товарах и услугах, тем эффективнее используются 
ресурсы предприятия. 
Показатель эффективности финансовой деятельности 
Э фд = ВП / [ ФЗП + (ОСср + ОФср) * К прив.],            (9)   
где Э фд - показатель эффективности финансовой деятельности, тыс. 
руб.; 
ВП – сумма валовой прибыли, тыс. руб. 
С помощью этого показателя можно оценить, при каких ресурсах 
достигнут основной финансовый результат деятельности торгового 
предприятия и насколько эффективно используются эти ресурсы. 
 Показатель оценки трудовой деятельности 
Э тд = ОТО / Ч/СЗ,                                      (10) 
где Э тд - показатель оценки трудовой деятельности; 
Ч – среднесписочная численность работников; 
СЗ – средняя заработная плата одного работника. 
Этот показатель характеризует прирост производительности труда на 1 
руб. увеличения средней заработной платы[23] 
Интегральный показатель экономической эффективности 
хозяйственной деятельности рассчитан по следующей формуле: 
                                         I эхд =  3 √Э итп * Э фд * Э тд                      (11) 
Где I эхд - интегральный показатель экономической эффективности 
хозяйственной деятельности. 
Показатель темпа интенсивности развития торгового предприятия 
Т инт = ( Тпт * Тоос * Тфо) / ( Т фзп * Т ос * Т оф) * 100                    (12) 
где Т инт – темп интенсивности развития торгового предприятия, % 
Т пт – темп изменения производительности труда работников, % 
Т оос – темп изменения скорости обращения оборотных средств 
предприятия в оборотах, % 
Т фо – темп изменения фондоотдачи, % 
Т фзп – темп изменения расходов на оплату труда, % 
Т ос – темп изменения среднегодовой стоимости оборотных средств, % 
Т оф – темп изменения среднегодовой стоимости основных средств, %. 
 Показатель темпа экономического роста предприятия 
Т эр =   5 √Т пт * Т ос * Т фо * Т зо * Т ур,                     (13) 
 Где Т эр – обобщающий темп экономического роста предприятия; 
Т зо – темп изменения затратоотдачи, % 
Т ур – темп изменения уровня рентабельности, %. 
В процессе проведения комплексного анализа необходимо исследовать 
темпы экономического роста предприятия. Оценку уровня экономического 
роста можно дать на основании качественных показателей коммерческой 
деятельности торгового предприятия. Использование комплексного подхода 
при проведении комплексной оценки коммерческой деятельности позволяет 
более глубоко детально изучить деятельность торгового предприятия. 
Соответственно, это ведет как к эффективному использованию ресурсов, так 
и выявлению неиспользованных резервов.  
Для определения эффективности оптовой торговли осуществляют 
расчет показатели KPI. 
KPI (Key Performance Indicator) – это показатель достижения успеха в 
определенной деятельности или в достижении определенных целей. Можно 
сказать, что KPI – это количественно измеримый индикатор фактически 
достигнутых результатов. 
На русский язык термин наиболее часто переводится как «ключевой 
показатель эффективности», что является не вполне корректным: 
эффективность характеризует соотношение между достигнутым результатом 
и затраченными ресурсами, а с помощью KPI можно измерять и другие 
параметры. Более правильным является перевод «Ключевой показатель 
деятельности».  
Наиболее актуально использование понятия KPI в управлении бизнес-
процессами: KPI являются измерителями результативности, эффективности, 
производительности бизнес-процессов. 
Выделяются следующие виды ключевых показателей: 
1. KPI результата – сколько и какой результат произвели; 
2. KPI затрат  –  сколько ресурсов было затрачено; 
3. KPI функционирования – показатели выполнения бизнес-
процессов (позволяет оценить соответствие процесса требуемому алгоритму 
его выполнения); 
4. KPI производительности – производные показатели, 
характеризующие соотношение между полученным результатом и временем, 
затраченным на его получение; 
5. KPI эффективности (показатели эффективности) - это 
производные показатели, характеризующие соотношение полученного 
результата к затратам ресурсов. 
Рассмотрим виды ключевых показателей деятельности на примере 
процесса «Материально-техническое обеспечение» производственной 
компании (рис. 10).  
Выделять показатели наиболее удобно применительно к процессу, 
изображенному в нотации IDEF0, когда на рисунке представлены Входы, 
Выходы, Управление (правила выполнения процесса) и Механизмы 
(оборудование, персонал). Ключевые показатели эффективности и показатели 
производительности, являясь производными, при использовании такой схемы 
характеризуют процесс в целом. 
 
 Рис.10- процесс материально-техническое обеспечение [48 c. 165] 
Поскольку KPI являются измерителями результата и затрат, то они 
могут использоваться при планировании и контроле деятельности как 
элементы плана. 
Показатели, значения которых могут выступать в качестве элементов 
плана для Отдела материально-технического обеспечения: 
 % своевременного выполнения заявок на ТМЦ -  99%; 
 % ТМЦ надлежащего качества, поступивших в производство, - 
100%; 
После осуществления деятельности, измеряются и фиксируются 
фактические значения показателей. При серьезных отклонениях фактических 
значений от плановых в худшую сторону необходимо провести анализ 
деятельности и разработать корректирующие мероприятия. 
Преимущества использования KPI в обычной деятельности компании: 
планирование и анализ деятельности осуществляются на основе тех 
результатов, которые нужны бизнес-системе.  Все показатели не выдуманы 
абстрактно, а «произошли» от процесса, который закрепляет необходимую 
системе деятельность.  
Если же планирование происходит само по себе, в отрыве от реальной 
деятельности, то зачастую выбор показателей и их целевых значений не 
способствует достижению основных целей организации, а является 
произвольным и не всегда обоснованным. 
 
 
 
 
 
 
 
 
ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
Грамотное управление каждым предприятием всеми своими ресурсами 
является одним из основных резервов увеличения прибыли современных 
торговых предприятий. Умение оперативно ориентироваться в сложных 
экономических условиях и принимать обоснованные управленческие решения   
существенно уменьшает коммерческий риск. Для подобных решений 
необходимо постоянно иметь достоверные и исчерпывающие сведения о том, 
какими ресурсами владеет предприятие, каковы издержки обращения, из чего 
складывается финансовый результат предприятия, и какие факторы на него 
оказывают воздействие.  
Предприятие является конкурентноспособным, о чем свидетельствуют 
показатели конкурентности финансов.  
Положительной оценки заслуживает увеличение объема продаж 
продукции и не только в г. Красноярске, но и близлежащих городах (Ачинск, 
Железногорск), причем количество покупателей в динамике возрастает. 
Большинство покупателей осуществляет оплату за товар в наличной 
форме, что позволяет ускорить оборачиваемость денежных средств, снижает 
риск не оплаты, а следовательно, является более выгодной для предприятия. 
Подведенный расчет ключевых показателей KPI показал, что на 
предприятии наблюдается положительная динамика KPI финансовой 
деятельности, эффективности использования ресурсов и продаж. 
Для повышения эффективности организации оптовой продажи товаров 
для ООО «НЕСТА» нами были разработаны следующие мероприятия: 
 Расширение ассортимента продукции за счет производства и реализации 
сгущенного молока с сахаром жирностью 5%;  
 Смена поставщика сахара ООО «Агроснап» (г. Кемерово) на 
красноярскую компанию ООО «Нери» с целью оптимизации закупочной 
деятельности, а также повышения эффективности работы предприятия 
за счет сокращения транспортных расходов при тех объемах продукции, 
которые закупает ООО «НЕСТА»; 
 Введение рассрочки платежа постоянным клиентам с целью увеличения 
количества клиентов и увеличения оптового оборота. 
Данная динамика будет являться положительной в работе данного 
предприятия.  
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